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3 O Traumte von einem Poesiealbum fiir Berufe:
Ali Mahlodji, Mitgriinder von Whatchado  Foto: David Payr
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Und was
machst du
SO?

Mit einer simplen

Idee hat ein ehemaliger
Schulabbrecher

die Berufsorientierung
entstaubt.

Und nebenbei ein
lukratives Geschaft
entdeckt.

Text: Anika Kreller Foto: David Payr

Individualisten:
Ali Mablodji und ein Kollege auf dem Balkon

WeLcoME
To THE... ,

¢ Diese Geschichte beginnt fast schon kitschig: Als Ali Mahlodji
14 Jahre alt war, wiinschte er sich ein Poesiealbum, in dem alle
Menschen auf der Welt erzihlen, was sie tun. Ein gigantisches
Freundebuch fiir Erwachsene, in dem jeder blattern kann.

Heute ist Mahlodji 34, und mehr als 40 Mitarbeiter verdienen
mit diesem Jugendtraum thren Lebensunterhalt.

Auf der Internetplattform Whatchado erzihlen Menschen in
kurzen Videos von ihrem Beruf, was ihnen daran gefillt, was
nicht und wie sie dazu gekommen sind. Der Name ist amerika-
nischer Slang fiir ,,What are you doing?* — Was machst du?

Wer die Seite besucht, wird aufgefordert, 14 Fragen tiber sich
und seine Vorstellung vom perfekten Arbeitsplatz auszufiillen: Sieht
man sich eher als Unterhalter oder als Zuhorer? Will man viel rei-
sen oder lieber im Biiro bleiben? Dann werden die Videos nach
dem Grad der Ubereinstimmung geordnet, und jeder kann sehen,
welche Leute dhnlich ticken und was sie beruflich machen.

Das Prinzip ist simpel — und erfolgreich. Whatchado erreicht
mehr als 750000 Nutzer pro Monat, in einem osterreichischen
Schulbuch wird die Website im Kapitel Berufsorientierung vorge-
stellt, die EU hat Mahlodji zum Jugendbotschafter ernannt. Und
Unternechmen wie Nestlé, SAP, Microsoft oder Bertelsmann zah-
len dafiir, Mitarbeiter auf dem Portal zu Wort kommen zu lassen.

Dabei glaubte zunachst niemand an seine Idee, als Ali Mahlod-
jis 34, vor fiinf Jahren Bildungsexperten und Institutionen dafiir
gewinnen wollte. ,,Wenn das alles so einfach ware, hitte das
schon jemand gemacht®, zitiert er den hiufigsten Einwand. Die
Idee sei nicht serios, nicht machbar, nicht finanzierbar.

,Darling, es wird alles gut.
Du bist eine geile Sau, zieh die Nummer durch.”

Eve Champagne, Burlesque-Queen

Ob und wie er mit seiner Idee Geld verdienen soll, wusste auch
Mahlodji lange nicht, doch darum ging es thm auch nicht: Er
wollte seinen Kindheitstraum verwirklichen. Die Erinnerung »



daran kam mit voller Wucht zuriick, als er mit Ende 20 als Aus-
hilfslehrer an einem Wiener Gymnasium anfing. ,,.Die Kids hatten
alle ein Smartphone und Internet, aber noch immer dasselbe Pro-
blem, das ich in dem Alter hatte. Sie wussten nicht, was sie mit
ithrem Leben anstellen sollen.”

Tatsichlich gab 2014 in einer Studie im Auftrag der Vodafone
Stiftung fast die Halfte der befragten Schiiler an, dass thnen die
Berufswahl schwerfalle. Nur knapp ein Drittel hatte eine kon-
krete Vorstellung von ihrer beruflichen Zukunft, 20 Prozent hat-
ten gar keine.

Mahlodji hat selbst ein halbes Dutzend Berufe und noch mehr
Jobs ausprobiert. Er kennt die schwierige Suche nach dem eige-
nen Platz in der Welt, nach Orientierung, nach Vorbildern.

Seine Eltern waren vor der Islamischen Revolution und ihren
Folgen aus dem Iran geflohen, als er zwei Jahre alt war. Sie liefen
gute Jobs zuriick, zwei Hauser, drei Autos. In Osterreich wohn-
ten sie erst in einem Fliichtlingsheim, dann in schabigen Woh-
nungen. Der Vater sortierte Flaschen im Supermarkt, schaffte es
nicht wieder hoch.

Der Sohn kam besser zurecht und ging auf die Hohere Tech-
nische Lehranstalt fiir Bautechnik, eine Art Fachgymnasium. Viel
am Hut hatte er mit dem Bauwesen nicht. Er war einfach seinem
besten Freund auf diese Schule gefolgt. Als er im Berufsorientie-
rungsunterricht gefragt wurde, was er machen will, hatte er keine
Antwort. Es war die Zeit, als die Idee eines Poesicalbums der
Berufe entstand. Er wollte gern mit vielen Leuten dariiber reden,
was es da draufien so gibt. Er suchte Orientierung.

Der Vater konnte sie thm nicht geben, er hatte sie selbst
verloren. Die meisten Lehrer taugten thm wenig als Vorbild. Er
verstand nicht, warum sie ihm nicht erkliren konnten, wozu das,
was sie unterrichteten, niitzlich ist. Seine Mutter musste regelma-
Big zu Gesprichen in die Schule, weil er immer wieder aufmuck-
te, den Lehrplan und die Lehrer hinterfragte. Sie hatten, so fiihlte
er, mit dem wahren Leben nicht viel zu tun. Kurz vor dem Ab-
schluss warf er hin.

Es begann eine Odyssee, ohne die es Whatchado vielleicht
heute so nicht gibe: Mahlodji lernte, wie ungliicklich der falsche
Job machen kann.

,Gewinnen ist schén, ich méchte immer gewinnen,
aber manchmal hat man aus einer Niederlage viel
mehr gelernt.”

Toni Polster, FuBballtrainer

Nachdem er die Schule abgebrochen hatte, begann er in einer
Apotheke Heilmittel zu mischen. Der Lack fiir die Magenkapseln
sorgte fiir eine allergische Reaktion und verschlimmerte sein
Asthma. Er biss sich durch, bekam mehr Verantwortung, leitete
neue Mitarbeiter an. Doch er stieff schnell an die Grenze des

WIE WHATCHADO FUNKTIONIERT

Berufsorientierung

Auf Whatchado erzdhlen Menschen in kurzen Videos von
sich und ihrem Job und beantworten dafir alle die gleichen
sieben Fragen: Was sind drei Ratschlége an dein 14-jahriges
Ich? Worum geht es in deinem Job? Was steht auf deiner
Visitenkarte? Was ist das Coolste an deinem Job? Welche
Einschréinkungen gibt es? Wie sieht dein Werdegang aus?
Ginge es auch anders? Neben den klassischen Berufen sind
exotische Positionen dabei, etwa Profi-Gamer, Youtuber oder
Friedensnobelpreistrager. Mehr als 4500 Videos versammelt
die Plattform derzeit, jeden Monat kommen mehr als 100
dazu. Die Besucher der Seite kénnen 14 Fragen zu sich und
ihrer Vorstellung vom Traumjob beantworten. Danach wer-
den ihnen Menschen vorgestellt, die &hnlich ticken wie sie.

Employer Branding & Recruiting

Gegen Bezahlung erstelll Whatchado fir Unternehmen
Videos der Mitarbeiter und stellt sie zu einem Firmenprofil
zusammen. Mehr als 200 Unternehmen aus finf Landern
gehéren zu den Kunden, vom Mittelstandler Uber GroBkon-
zerne bis zu Stadtverwaltungen. Fir sie ist die Plattform
interessant, um sich als attraktiver Arbeitgeber zu prdsen-
tieren. Zudem haben sie die Chance, in das Blickfeld von
Bewerbern zu kommen, die das Unternehmen vorher nicht

kannten.

Handbuch der Lebensgeschichten

Hinter Whatchado steht der Traum einer stetig wachsenden
Datenbank der Werdegénge. Das Ziel: so viele Jobprofile
wie méglich vorzustellen. Die Plattform versammelt nicht nur
die Mitarbeiter zahlender Unternehmen, sondern auch Ein-
zelkémpfer oder Organisationen wie Arzte ohne Grenzen,
for die Videos kostenfrei erstellt werden. Mit dem ,Story-
recorder” kann zudem jeder selbst die sieben Fragen zu
seinem Beruf und Werdegang beantworten und so seine
Geschichte hinzufiigen.




Erfolgsformel: dass Menschen erziiblen, warum sie gern tun, was sie tun

Moglichen. ,Wenn du Ali Mahlodji heifSt und Schulabbrecher
bist, geht es irgendwann nicht weiter.

Also holte er an der Abendschule seinen Schulabschluss nach.
Er wihlte den Schwerpunkt Softwareengineering. Computer hat-
ten ihn immer fasziniert, er wollte etwas machen, das ihm Spaf?
machte. Daneben bewarb er sich so lange bei dem Softwareriesen
Sun Microsystems, bis er eingeladen wurde, schaffte es vom
Praktikanten zum Projektkoordinator. Nebenbei studierte er In-
formations- und Kommunikationssysteme, machte den Bachelor
in vier statt sechs Semestern. ,,Wenn ich an etwas glaube, mache
ich es perfekt®, sagt er.

Nach dem Studium fing er als Trainee bei Siemens an. Sun
lockte ihn zurtick mit 4500 Euro im Monat, Dienstwagen, Aktien-
optionen. Ich habe es geschafft, dachte er. Doch das Unterneh-
men geriet in eine Krise, Umsatzdruck und Jobangst vergifteten
das Klima. Mahlodji war der Jiingste im Team und der Einzige
auslidndischer Herkunft, die Kollegen machten es thm nicht leicht.
Er dachte daran aufzuhoren, fiihlte sich leer, merkte, dass Status
und Geld allein ihn nicht gliicklich machen. Aufgeben wollte er
sie aber auch nicht.

Der Wendepunkt kam, als sein Vater mit 53 Jahren iiberra-
schend starb. ,Mir wurde bewusst: Es kann jederzeit passieren.
An memem Grab sollen die Leute mehr sagen kénnen als: Er hat
sich fiir die Firma aufgerieben. Ich wollte etwas Sinnvolles tun.“

Er kiindigte und fing bei einer kleinen Kommunikationsagen-
tur an. Nebenbei unterrichtete er einmal in der Woche, sah die
Schiiler, erinnerte sich an seine Idee aus der Kindheit. Dank des
Internets schien sie gar nicht mehr so absurd.

Mahlodji reichte die Idee 2011 beim Social Impact Award ein,
einem oOsterreichischem Griinderpreis. Er gewann den Commu-

nity Award, den Publikumspreis. Die riesige
Kopie des Schecks iiber 4000 Euro hangt
heute noch im Foyer der Wiener Firmenriu-
me von Whatchado.

Von dem Preisgeld kaufte er eine Kamera.
Gemeinsam mit seinem Jugendfreund Jubin
Honarfar drehte er das erste Video. Das Roh-
material des ersten Films war drei Stunden
lang, weil Mahlodji nicht wusste, wie er seinen
Interviewpartner bremsen konnte. Fir den
Schnitt arbeiteten die Freunde mit einer simp-
len Software und viel zu vielen Effekten. ,Es
war eine Katastrophe®, sagt er. Doch er glaub-
te an die Idee des ,,Handbuchs der Lebens-
geschichten®, wie er die Plattform nannte. Bei
Partys erzihlte er, er werde die Welt retten.
Zumindest das Leben einzelner Menschen,
dann ndmlich, wenn er es schaffe, ihnen eine
Perspektive aufzuzeigen.

So horte auch ein Mitarbeiter des ORF
davon. Mahlodji verkaufte seine Idee so gut, dass der einen Bei-
trag dariiber machen wollte. Dabei gab es zu diesem Zeitpunkt
noch gar keine Website, nur die Vision in Mahlodjis Kopf und
etwas Rohmaterial. Es war der notige Ansporn, wirklich loszule-
gen. Er baute eine Website, stellte die ersten Videos online, und
am Ende lief der Bericht in den Hauptnachrichten. Er wurde zum

Utrknall fiir Whatchado.

+Aus sich rausgehen hilft!”

Hans-Christian von der Goltz, Prozessexperte Einkauf

Nach der Ausstrahlung meldeten sich die ersten Unternehmen.
Unter anderem wollte McDonald’s wissen, was es kostet, ihre
Mitarbeiter auf der Seite vorzustellen. Das Geschaftsmodell war
gefunden. Anfang 2012 machten sich die beiden Freunde selbst-
standig, aus dem Wochenendprojekt wurde eine Firma.

Heute zahlen Untemnehmen pro Video rund 1000 Euro fiir
die Produktion, etwas weniger, wenn mehrere Mitarbeiter von
sich erzahlen. Ein richtiges Profil, das mehrere Videos sowie wei-
tere Informationen zur Firma zeigt, kostet im giinstigsten Fall
knapp 5000 Euro pro Jahr. ,Mehr als 90 Prozent unserer Kunden
verlingern wieder®, sagt Mahlodji. Inzwischen sind mehr als 200
Unternehmen dabei. RegelmifSig gewinnt Whatchado Preise fiir
das Konzept.

sDas Faszinierende an der Losung ist, dass tatsachlich der
Mensch und sein Beruf im Vordergrund stehen und nicht das
Unternehmen®, sagt Robindro Ullah. Als Leiter Recruiting hatte
er die Deutsche Bahn zum ersten Kunden von Whatchado in
Deutschland gemacht. Heute arbeitet er als Berater bei der »



Deutschen Employer Branding Akademie. ,,Nicht alle Unterneh-
men sind so eine attrakeive Marke, dass jeder dort arbeiten will.
Aber tiber die bei Whatchado vorgestellten Menschen fallen den
Leuten plotzlich Berufsbilder und Firmen auf, die sie vorher viel-
leicht nicht kannten oder uninteressant fanden.*

Employer Branding ist seit ein paar Jahren auch in Deutsch-
land zum Schlagwort geworden. Dahinter steht die schlichte
Frage: Wie schaffen es Unternehmen, sich im Wettstreit um Ta-
lente als attraktive Arbeitgeber darzustellen? Die immer gleichen
Floskeln wie ,,gutes Klima“ und ,interessante Aufgaben® iiber-
zeugen heute so wenig wie austauschbare Hochglanzbroschii-
ren. Authentizitit zahlt. Whatchado liefert das entsprechende
Werkzeug.

Hans-Christoph Kiim, Head of Social Media bei Siemens
Deutschland, hat inzwischen 33 Videos online gestellt, vom In-
dustriemechaniker-Azubi iiber den Betriebsarzt bis zum Einkaufs-
leiter. 40 weitere sind geplant. Was ihm gefallt: ,,Die Mitarbeiter
erzdhlen in den Videos von der Leber weg. Man kann den Leuten
heute nicht mehr Dinge versprechen, die sic dann so nicht im
Unternehmen vorfinden.*

.Man soll als junger Mensch méglichst viel
ausprobieren, solange es nicht illegal wird.”

Peter Nothegger, Steuerberater

Weniger falsche Vorstellungen heifit auch: weniger Zeit- und
Geldverschwendung aufseiten der Firmen. ,,Wir wollen mit den
Videos vermitteln, wie wir ticken®, sagt Jan Hawliczek vom Fahr-
zeugtechnikentwickler BFFT. ,Wir suchen nicht einfach die
besten Kandidaten, sondern diejenigen, die am besten zu uns
passen.” Zwei Mitarbeiter haben sie schon eingestellt, die sich
aufgrund der Whatchado-Videos beworben hatten.

Laut Mahlodji lag der Umsatz seines Unternehmens 2014 bei
einer Million Euro, 2015 habe dieser sich bereits verdoppelt. Das
Geld fliefst momentan vor allem in die Expansion. 2014 hat er
dafiir zum zweiten Mal Business Angels ins Boot geholt, darunter
die ehemalige Siemens-Personalchefin Brigitte Ederer. Es geht
darum, die Mirkte zu besetzen, bevor es andere tun.

Denn Whatchado wird immer wieder kopiert. In der Schweiz
etwa hatte sich der leitende Angestellte einer Bank unter dem
Vorwand, Kunde werden zu wollen, alles im Detail erklaren las-
sen. Danach hatte er gekiindigt und die Plattform nachgebaut.
Mahlodji sieht es als Auszeichnung — und als Ansporn. ,Das
hilft, schneller zu werden und sich auf seine Besonderheiten zu
besinnen.”

Das Prinzip ist tatsichlich leicht kopierbar, Details machen
den Unterschied. So ist Whatchado flexibel: Unternehmen kon-
nen die Videos oder das ganze Profil in soziale Netzwerke oder
die eigene Karriereseite integrieren. Die Videos sind vergleichbar:

Alle Interviewten beantworten dieselben Fragen, vom Busfahrer
bis zum Bundesprisidenten, vom Azubi bis zum Chef - es soll
um Berufsorientierung gehen, nicht um Selbstdarstellung. Mah-
lodji hat schon Kunden wieder abgesagt, als sie darauf bestanden,
ihre eigenen Fragen zu stellen. Schauspieler und aufgesagte Mar-
keting-Textchen sind ebenso tabu.

Und Whatchado ist unterhaltsam: Beim Stobern auf der
Seite findet man neben Key-Account-Managern auch Burlesque-
Queens und Oberrabbiner. Ein Vorstandsvorsitzender zitiert
Lebensweisheiten aus dem Film ,,Kung Fu Panda®. Auch Promi-
nente sind dabei. Mahlodji hatte der Sekretarin des dsterreichi-
schen Bundesprisidenten so lange Mails und Aufmerksamkeiten
geschickt, bis der mitmachte. Der Fuf$ball-Legende Toni Polster
lauerte er tagelang auf dem Trainingsplatz auf. An Angela Mer-
kel ist er dran.

Entscheidend aber sind vor allem Mahlodjis Ideen, um What-
chado weiterzuentwickeln und bekannter zu machen. Fiir zahlen-
de Kunden ist die Seite nur attraktiv, wenn sie auch genutzt wird.
Er hat ein gutes Gesplir dafiir, was bei jungen Menschen an-
kommt: Die Whatchado-App erinnert an die Dating-App Tinder:
Nutzer kénnen die Job-Videos durch einen Wisch nach links oder
rechts verwerfen oder favorisieren.

Mahlodji hilt zudem regelmafiig Vortrage vor Schiilern. Er
kommt dann, wie er auch in der Firma herumlauft: mit Basecap,
weillen Sneakern und dem tdtowierten Schnurrbart auf dem Zei-
gefinger. Er erzihlt, dass es okay sei, nicht zu wissen, was man
will, aber dass man zumindest verschiedene Dinge ausprobieren
miisse. Er macht Spifie, ein Quiz und Selfies mit den Schiilern.
Ein Klasse aus Berlin schickte ihm einen langen Dankesbrief.
Endlich schrieben sie, habe sie mal jemand ernst genommen.

+Mach nicht zu viele Kompromisse.”

Morten Lund, Seed Investor

Mahlodji hat eine gute Story, und die erzahlt er nicht nur in Schu-
len, sondern auf Social-Media- oder Personaler-Konferenzen, auch
bei einem Tedx-Talk in San Francisco war er schon. Viele seiner
Kunden haben ihn das erste Mal auf solch einer Veranstaltung
gesehen und sich begeistern lassen. Aus dem Schulabbrecher ist
ein Showman geworden. Der Jobhopper scheint angekommen zu
sein.

Die eigene Firma lasst ihm die Freiheit, sich weiterzuentwi-
ckeln. Vor einiger Zeit hat er den Chef-Posten abgegeben, um sich
ganz auf die Rolle des Botschafters zu konzentrieren. Auch den
Mitarbeitern ldsst er viel Raum. Im Unternehmen arbeiten sie
grofStenteils in Teams, die sich selbst organisieren.

Dabei geht es ihm jedoch weniger um die freie Entfaltung -
Mahlodji hat gelernt, dass diese Arbeitsweise effizienter ist. Aus
dem Jugendtraum ist eben auch ein Geschaft geworden, =



